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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang 
Perkembangan kehidupan perekonomian yang sangat pesat di 
era globalisasi sekarang ini, kebutuhan manusia semakin lama 
semakin meningkat, sehingga setiap perusahaan ingin 
mempertahankan kelangsungan hidupnya demi menyediakan 
kebutuhan yang sangat komplek tersebut. Maka untuk itu perusahaan 
dituntut untuk dapat bersaing dengan perusahaan lain sehingga dapat 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan itu sendiri. Baik di 
bidang manufaktur, perdagangan, maupun bidang yang lainnya. 
Untuk dapat bersaing dengan perusahaan lain, dibutuhkan jalan 
keluar yang mampu meningkatkan kinerja perusahaan. Salah satu 
jalan keluar tadi yaitu masalah pemasaran. Perusahaan dalam hal ini 
sangat perlu menerapkan konsep pemasaran. Konsep pemasaran 
adalah sebuah falsafah bisnis, yang menyatakan bahwa pemuasan 
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi 
kelangsungan hidup perusahaan ( Swastha, 1996 ). Kegiatan 
pemasaran bukanlah sekedar menjual barang atau jasa saja, 
melainkan segala aktivitas yang berhubungan dengan arus barang dan 
jasa. 
 
 
3 
 
Disamping itu, perusahaan dituntut untuk dapat memahami 
keinginan dan kebutuhan konsumen, sehingga konsumen mau 
membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Salah 
satu usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan dan 
mengoptimalkan volume penjualannya adalah dengan menerapkan 
strategi marketing mix. Marketing mix atau bauran pemasaran adalah 
kombinasi dari empat variabel  atau kegiatan yang merupakan inti dari 
sistem perusahaan, yang terdiri dari : produk, struktur harga, kegiatan 
promosi, dan sistim distribusi ( Basu Swastha dan Irawan : 1999). 
Variabel – variabel tersebut perlu dikombinasikan dan 
dikoordinasikan untuk mendapatkan hasil yang tepat terhadap bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran yang efektif menjadi basis strategi 
perusahaan dalam pelaksanaan program pemasaran. Penerapan 
strategi bauran pemasaran pada dasarnya dilakukan setelah 
perusahaan melakukan kegiatan segmentasi, penentuan pasar 
sasaran, dan pemposisian produk. 
Dari keempat elemen bauran pemasaran tersebut setelah 
produk ditentukan dan diproduksi, masalah berikutnya perusahaan 
dihadapkan pada strategi penetapan harga. Didalam penentuan harga 
produk dan kebijakan lain yang berkaitan dengan harga produk, 
produsen harus melihat pangsa pasar yang dituju, sehingga 
diharapkan harga yang ditetapkan mampu bersaing dengan sesama 
produsen lain. 
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Untuk menarik minat dan menyerap para konsumen juga 
diperlukan alat promosi yang memperkenalkan produknya kepada 
konsumen agar konsumen yakin akan manfaat dari produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Dan variable terakhir yang tidak 
kalah penting yaitu mengenai saluran distribusi yang harus 
dilaksanakan dengan baik agar produk dapat sampai ditangan 
konsumen tepat pada waktunya agar tidak mengecewakan. 
Saat ini banyak sekali perusahaan yang bergerak dibidang 
manufaktur, salah satunya adalah CV. RIGEN SARANA MUKTI 
SURAKARTA yang beralamatkan di Jalan A.Yani No. 128 Gilingan 
Surakarta. Perusahaan ini menghasilkan produk utama berupa 
hospital equipment yang meliputi bed, troli, dan segala perlengkapan 
bangsal. Namun dalam perkembangannya juga mengembangkan 
produk – produk metal furniture, dan house ware. 
CV. RIGEN SARANA MUKTI SURAKARTA merupakan 
perusahan yang juga menerapkan strategi marketing mix dalam 
menjalankan usahanya. Maka dipilihlah tugas akhir dengan judul           
“ PENERAPAN STRATEGI BAURAN PEMASARAN PADA CV. 
RIGEN SARANA MUKTI SURAKARTA  “ 
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B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan pada uraian latar belakang, maka pokok 
permasalahannya adalah : “Bagaimana penerapan strategi bauran 
pemasaran yang dilakukan oleh   CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta?” 
 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : Untuk mengetahui 
penerapan strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan harapan akan mempunyai 
kegunaan sebagai berikut : 
1. Bagi Perusahaan 
Hasil laporan penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 
masukan dan pertimbangan bagi perusahaan dalam menetapkan 
strategi pemasaran yang tepat dalam meningkatkan volume 
penjualan. 
 
2. Bagi Penulis 
Hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan bagi peneliti 
tentang penerapan marketing mix yang diterapkan oleh CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta dan juga dapat menerapkan teori – teori 
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yang telah diperoleh selama perkuliahan pada program D3 
Manajemen Pemasaran FE UNS dan sebagai pengalaman 
memasuki dunia kerja nantinya. 
 
3. Bagi akademik 
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi bahan referensi bagi 
penelitian-penelitian berikutnya dan diharapkan penelitian 
berikutnya mampu memperbaiki dan menyempurnakan 
kekurangan-kekurangan dalam penelitian ini. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Objek Penelitian 
Dalam penelitian ini yang menjadi objek penelitian adalah : 
Nama Perusahaan  : CV. RIGEN SARANA MUKTI 
Alamat                :Jl. A. Yani No. 128 Timur Terowongan 
Gilingan Surakarta.  
Telepon                   : (0271) 7075011 – 5887711 
 
2. Jenis dan Sumber Data 
a. Jenis Data 
 Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 
kualitatif dan kuantitatif. 
 
 
7 
 
1) Data kualitatif adalah data yang dinyatakan dalam bentuk kata, 
kalimat, dan gambar. Data ini berupa hal – hal yang 
berhubungan dengan perusahaan, seperti company profile, 
gambar – gambar produk, dan lain – lain. 
 
2) Data kuantitatif adalah data yang berbentuk angka – angka 
yang berhubungan dengan volume penjualan produk – produk. 
 
b. Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 
data primer dan data sekunder. 
1) Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari 
sumbernya. Data ini diperoleh dengan wawancara langsung 
pada bagian marketing dan staff atau karyawan CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta. 
 
2) Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber lain 
yang berkaitan dengan penelitian. Data ini diperoleh dari buku 
maupun sumber bacaan lainnya. 
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c. Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Mengumpulkan data – data dengan mengadakan Tanya jawab 
secara lisan untuk mendapatkan data dan informasi yang 
relevan yang berkaitan dengan penulisan tugas akhir. 
 
2) Observasi 
Penulis mengadakan pengamatan secara langsung mengenai 
kegiatan yang dilakukan oleh CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta. 
 
3) Studi Pustaka 
Merupakan tehnik pengumpulan data dengan cara mempelajari 
buku atau referensi yang berkaitan dengan masalah yang 
diteliti untuk mendapatkan data yang akan digunakan sebagai 
landasan dalam membahas permasalahan tersebut. 
 
F. Teknik Pembahasan 
Pada penelitian ini penulis menggunakan pembahasan 
deskriptif yaitu teknik untuk membuat gambaran atau deskripsi secara 
sistematis, faktual, aktual, dan akurat mengenai suatu objek yang akan 
diteliti.  
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Pemasaran 
Pemasaran mengandung arti kegiatan manusia yang 
berlangsung dalam hubungannya dengan pasar. Pemasaran berarti 
bekerja dengan pasar untuk mewujudkan pertukaran potensial dengan 
maksud untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 
Terdapat beberapa definisi tentang pengertian pemasaran, adapun 
sebagian dari definisi tersebut yaitu : 
“Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan 
mana perorangan atau kelompok memperoleh yang mereka butuhkan 
dan inginkan melalui pembuatan dan pertukaran produk dan nilai 
dengan pihak lain.” ( Kotler, 2001 ) 
“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan – 
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun 
pembeli potensi.” ( Swastha dan Irawan, 1990 ) 
Dari beberapa definisi di atas dapat kita tarik kesimpulan bahwa 
pemasaran bukan hanya sekedar merupakan kegiatan menawarkan 
barang atau jasa sesuai keinginan, melainkan kesatuan kegiatan dari 
beberapa kegiatan yang lebih ditekankan pada bagaimana suatu 
 
 
10 
 
produk bisa didapat dan konsumen mempunyai pandangan yang baik 
terhadap perusahaan sehingga mereka merasa puas akan produk 
tersebut. 
 
B. Manajemen Pemasaran 
Yaitu penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan program – program yang ditujukan untuk mengadakan 
pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai 
tujuan organisasi. ( Swastha dan Irawan, 1990 ) 
 
C. Strategi Pemasaran 
Dalam dunia bisnis strategi dapat diartikan sebagai berikut : 
“Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk 
mencapai tujuan perusahaan.” ( Swastha dan Irawan, 1990 ) 
“Strategi adalah sebuah rencana dasar yang luas dari suatu 
tindakan organisasi untuk mencapai tujuannya.” ( Stanton, 1993 ) 
“Strategi pemasaran adalah kegiatan menyeleksi dan 
penjelasan satu atau beberapa target pasar dan mengembangkan 
serta memelihara satu bauran pemasaran yang menghasilkan 
keputusan bersama dengan pasar yang dituju.” ( Lamb dkk, 2001 ) 
Dari beberapa definisi diatas, maka dapat kita tarik kesimpulan 
bahwa strategi pemasaran merupakan suatu rencana yang digunakan 
oleh perusahaan untuk memasarkan produknya sampai ke konsumen. 
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Strategi pemasaran dari setiap perusahaan merupakan suatu 
rencana keseluruhan untuk mencapai tujuan. Penentuan strategis ini 
dapat dilakukan dengan membuat 3 macam keputusan, yaitu : 
· Memilih konsumen yang dituju 
· Mengidentifikasi keinginan 
· Menentukan bauran pemasaran 
Ketiga elemen ini sangat menentukan arah dari strategi 
pemasaran perusahaan. 
 
D. Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran merupakan variabel – variabel yang dipakai 
oleh perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi atau melayani 
kebutuhan dan keinginan konsumen. 
“Bauran pemasaran adalah serangkaian variabel pemasaran 
terkendali yan dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan 
tanggapan terkendali perusahaan dari pasar sasarannya.”( Kotler, 
2001 ) 
“Bauran pemasaran ialah kombinasi dari empat variabel atau 
kegiatan yang merupakan inti dari sistem perusahaan, yang terdiri dari: 
produk, harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi.” ( Swastha dan 
Irawan, 1999 ) 
Keempat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling 
berhubungan. Manajemen harus memiliki kombinasi terbaik antara 
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unsur – unsur tersebut yang dapat menyesuaikan dengan lingkungan. 
Serangkaian variabel dimaksudkan dalam definisi tersebut adalah 
termasuk keputusan – keputusan dalam 4 variabel yang dikenal 
sebagai “4P” yaitu : product (produk), price (harga), promotion 
(promosi), dan place (distribusi). 
1. Product (Produk) 
a. Pengertian produk 
 “Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat 
diraba, maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, 
harga, prestis perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan 
dan pengecer yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhannya.” ( Swastha dan Irawan, 1990 ) 
 “Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
kedalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau 
dikonsumsi, sehingga dapat memuaskan suatu keinginan atau 
suatu kebutuhan.” ( Kotler, 2001 ) 
Didalam strategi bauran pemasaran, strategi produk 
merupakan unsur  yang paling penting, karena dapat 
mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis 
produk yang akan dihasilkan akan menentukan kegiatan 
promosi yang dibutuhkan, serta oenentuan harga dan cara 
penyalurannya. 
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b. Tahapan Dalam Pembuatan Produk 
1) Perencanaan Produk 
Mencakup semua kegiatan produsen dan penyalur untuk 
menentukan susunan produk linenya. 
 
2) Pengembangan Produk 
Mencakup kegiatan teknis tentang penelitian, pembuatan, 
dan pendesainan produk. 
 
3) Perdagangan 
Mencakup semua kegiatan perencanaan dari produsen ke 
penyalur untuk menyesuaikan produknya dengan 
permintaan pasar. ( Swastha dan Irawan, 1999) 
 
c. Aspek – aspek Produk 
1) Produk Inti ( Core Product ) 
Merupakan manfaat inti yang ditampilkan suatu produk 
kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta 
keinginannya. 
 
 
 
 
 
 
14 
 
2) Produk yang Diperluas ( Augmented Product ) 
Merupakan produk yang diperluas mencakup berbagai 
tambahan manfaat yang diminati oleh konsumen dari produk 
yang inti yang dibelinya. 
 
3) Produk Formal 
Merupakan produk penampilan atau perwujudan dari produk 
inti maupun perluasan produknya. ( Gitosudarmo, 1999 ) 
 
2. Price (Harga) 
a. Pengertian Harga 
“Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh 
konsumen untuk mendapatkan produk.” ( Kotler, 2001 )  
“Harga adalah sejumlah uang ( ditambah beberapa 
barang kalau mungkin ) yang dibuthkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya.”( Swastha 
dan Irawan, 1990 ) 
Dari beberapa definisi diatas, dapat kita tarik kesimpulan 
bahwa harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan. 
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b. Tujuan Penetapan Harga 
Tujuan penetapan harga oleh perusahaan adalah sebagai 
berikut : 
1) Meningkatkan penjualan 
2) Mempertahankan dan memperbaiki market share 
3) Stabilitas harga 
4) Mencapai target pengembalian investasi 
5) Mencapai laba maksimal.  ( Swastha dan Irawan, 1990) 
 
c. Faktor – faktor yang Mempengaruhi Harga 
1) Keadaan perekonomian 
2) Penawaran dan permintaan 
3) Elastisitas permintaan 
4) Persaingan 
5) Biaya 
6) Tujuan perusahaan 
7) Pengawasan Pemerintah.  ( Gitosudarmo, 1999 ) 
 
d. Metode Penetapan Harga 
1) Cost Plus Pricing Methode 
Menetapkan harga jual untuk satu unit barang yang 
besarnya sama dengan jumlah biaya per unit ditambah 
dengan suatu jumlah untuk menutup laba yang diinginkan. 
Jumlah biaya + Marjin = Harga jual 
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2) Mark Up Pricing Methode 
Menetapkan harga jual setelah menambah harga beli 
dengan jumlah Mark Up ( kelebihan harga jual diatas harga 
belinya ). 
 
 
3. Promotion (Promosi) 
a) Pengertian Promosi 
“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah 
yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 
kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam 
pemasaran.”  ( Swastha dan Irawan, 1990 ) 
“Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadikan kenal 
akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka 
dan kemudian mereka menjadi senang kemudian membeli produk 
tersebut.” ( Gitosudarmo, 1999 ) 
Jadi, dapat kita simpulkan bahwa promosi merupakan 
komunikasi yang bertujuan untuk menginformasikan kepada 
masyarakat bahwa adanya suatu produk. 
Adapun alat – alat yang dapat dipergunakan untuk 
mempromosikan produknya. Pengusaha dapat memilih beberapa 
cara, antara lain : 
Harga beli + Mark Up = Harga jual 
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1) Advertensi 
Merupakan alat utama bagi pengusaha untuk mempengaruhi 
konsumennya. Advertensi dapat dilakukan oleh pengusaha 
melalui surat kabar, televisi, radio, majalah, ataupun dalam 
bentuk poster – poster yang dipasang dipinggir jalan atau 
tempat – tempat strategis. Dengan membaca advertensi 
tersebut diharapkan para konsumen atau calon konsumen 
akan terpengaruh lalu tertarik untuk membeli produk yang 
diadvertensikan. 
 
2) Promosi Penjualan 
Kegiatan pemasaran yang mendorong pembelian konsumen 
dan efektifitas pengecer. Kegiatan – kegiatan tersebut antara 
lain pertunjukan, peragaan, dan pameran. ( Swastha dan 
Irawan, 1990 ) 
 
3) Personal Selling 
Merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan kontak 
langsung dengan para calon konsumennya. Degan kontak ini 
diharapkan akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif 
antara pengusaha dan calon konsumennya. 
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4) Publisitas 
Seperti halnya iklan, publisitas menggambarkan komunikasi 
massa, namun juga tidak seperti iklan, perusahaan sponsor 
tidak mengeluarkan biaya untuk ruang dan waktu beriklan. 
Publisitas biasanya dilakukan dalam bentuk berita atau 
komentar editorial mengenai produk atau jasa yang 
ditawarkan oleh perusahaan. Menurut Gitosudarmo ( 1999 ) 
yang membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa 
publisitas bersifat berita yang tidak komersil, sedangkan iklan 
lebih bersifat komersil, dimana perusahaan yang memasang 
iklan itu harus membayar untuk keperluan tersebut. 
 
4. Place (Distribusi) 
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh 
produsen untuk menyalurkan produk dari produsen sampai ke 
konsumen.        ( Swastha, 1996 ) 
a. Ada beberapa alternatif saluran distribusi menurut Basu Swastha 
( 1996 ) adalah sebagai berikut : 
1) Produsen         Konsumen 
Merupakan bentuk saluran distribusi tanpa menggunakan 
perantara. Oleh karena itu, saluran ini disebut sebagai saluran 
distribusi langsung. 
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2) Produsen        Pengecer       Konsumen 
Seperti halnya saluran distribusi Produsen – Konsumen, 
saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi langsung. 
Beberapa pengecer besar membeli langsung ke produsen. 
Adapula beberapa produsen yang mendirikan toko pengecer, 
sehingga dapat langsung melayani konsumen.    
3) Produsen       Pedagang besar       Pengecer        Konsumen 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar 
kepada pedagang besar saja, tidak menjual ke pengecer. 
Pembelian oleh pengecer dilayani oleh pedagang besar, dan 
pembelian oleh konsumen dilayani oleh pengecer saja. 
4) Produsen        Agen       Pengecer        Konsumen 
Produsen memilih agen sebagai penyalurnya. Sasaran 
penjualannya terutama ditujukan kepada pengecer besar. 
5) Produsen        Agen        Pedagang besar       Pengecer 
       Konsumen 
Produsen menggunakan agen sebagai pengantara untuk 
menyalurkan barangnya kepada pedagang besar, yang 
kemudian menjualnya kepada toko – toko kecil.  
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E. Kerangka Pemikiran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : ( Swastha dan Irawan : 1990 ) 
Elemen – elemen strategi pemasaran terdiri dari 3 hal, yaitu 
konsumen yang dituju, ini berarti usaha – usaha pemasaran akan lebih 
berhasil jika hanya ditujukan kepada konsumen tertentu saja dan 
bukannya masyarakat secara keseluruhan. Selanjutnya menentukan 
keinginan mereka agar strategi pemasaran efektif maka diperlukan 
suatu pengetahuan tentang keinginan konsumen yang ditujukan 
terhadap manfaat barang. Dan elemen terakhir adalah bauran 
pemasaran (marketing mix), Marketing mix ini merupakan variabel – 
variabel yang dipakai oleh perusahaan sebagai sarana untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Variabel marketing 
Elemen- Elemen  Strategi Pemasaran 
1. Konsumen yang dituju 
2. Menentukan keingingan konsumen 
3. Bauran pemasaran (marketing mix) 
1. Produk 
2. Harga 
3. Distribusi 
4. Promosi 
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mix terdiri dari produk, struktur harga, sistim distribusi, dan kegiatan 
promosi. Ketiga elemen strategi pemasaran ini sangat menentukan 
arah dari strategi pemasaran perusahaan. Strategi tersebut 
merupakan rencana jangka panjang yang digunakan sebagai 
pedoman bagi kegiatan – kegiatan personalia pemasaran. Strategi 
pemasaran bisa berhasil biasanya ditentukan dari satu atau beberapa 
variabel marketing mix nya. Maka perusahaan harus mengembangkan 
strategi produk, harga, distribusi, atau promosi kedalam suatu rencana 
strategis yang menyeluruh atau mengembangkan variabel – variabel 
tersebut. 
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BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Perusahaan 
CV Rigen Sarana Mukti Surakarta merupakan perusahaan 
manufaktur berbentuk Perseroan Komanditer yang bergerak di 
bidang usaha manufacturing dan perdagangan. CV Rigen Sarana 
Mukti Surakarta didirikan pada tanggal 19 Juli 2000 berlokasi di 
Kelurahan Baturan, Kecamatan Colomadu, Kabupaten 
Karanganyar, Jawa Tengah. Secara legal, pada awalnya 
perusahaan ini didirikan melalui Akta Notaris Ny. Andrea Indirawati, 
SH. yang disahkan oleh Menteri Kehakiman tanggal 11 November 
2003, kemudian diubah melalui Akta Notaris Wahyu Nugroho, SH. 
pada tanggal 19 Agustus 2005. 
Dalam kegiatan produksinya, CV Rigen Sarana Mukti 
Surakarta sehari-hari memproduksi alat-alat (equipments) yang 
diperlukan dalam kegiatan rumah sakit (hospital), industri 
(industrial), permesinan (machining), perabotan logam (metal 
furniture), interior, display, dan dapur (kitchen). Di bidang usaha 
manufacturing, CV Rigen Sarana Mukti Surakarta menjalankan 
proses perancangan, produksi, dan servis meliputi alat, peralatan, 
mesin, furniture, serta suku cadang untuk bidang: kesehatan 
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(kedokteran dan rumah sakit), farmasi, laboratorium, kantor, rumah, 
perhotelan, restoran, serta industri umum. Kemudian dalam bidang 
usaha perdagangan, perusahaan ini memperdagangkan alat, 
peralatan, mesin, furniture, mebelair, dan suku cadang untuk 
bidang yang sama juga. Perusahaan ini juga melakukan kegiatan 
ekspor khususnya untuk perabotan logam (metal furniture). 
Dalam perjalanan sejarah usahanya, CV Rigen Sarana 
Mukti Surakarta sebenarnya tidak langsung menjatuhkan pilihan 
usahanya pada bidang usaha yang dijalani sekarang. Saat berdiri, 
CV Rigen Sarana Mukti Surakarta sempat bergerak dalam bidang 
rice mill, kemudian beralih pada bidang pada pekerjaan kayu (wood 
working). Setelah beberapa tahun berjalan, barulah manajemen 
perusahaan memutuskan bahwa perusahaan akan bergerak di 
bidang metal furniture untuk perlengkapan dan peralatan rumah 
sakit. Hal ini memang berkaitan dengan kehidupan pribadi pemilik 
perusahaan yang berposisi sekaligus sebagai direktur CV Rigen 
Sarana Mukti Surakarta. Pemilik perusahaan mempunyai latar 
belakang keluarga di bidang kesehatan, oleh sebab itu beliau 
memilih agar CV Rigen Sarana Mukti bergerak untuk membantu di 
bidang kesehatan juga. Seiring berjalannya waktu, CV Rigen 
Sarana Mukti tidak hanya melayani pemesanan untuk peralatan 
rumah sakit saja. Hal-hal yang berkaitan dengan interior, display 
perkantoran dan pertokoan, kitchen, metal furniture, dan bidang-
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bidang lain seperti disebut di atas menjadi bidang usaha 
perusahaan ini juga. 
Berkaitan dengan pemasaran, perusahaan telah memiliki 
banyak pelanggan. Perusahaan tidak memerlukan pemasaran 
yang aktif dan intensif karena dalam praktek usahanya, 
perusahaan menggunakan sistem marketing dengan jaringan. 
Perusahaan bekerja sama dengan perusahaan-perusahaan lain 
untuk memasarkan produknya. Bahkan perusahaan ini pun juga 
bekerja sama dengan perusahaan lain yang mempunyai bidang 
usaha yang sama dengan tujuan untuk saling melengkapi produk 
yang tidak dihasilkan pada masing-masing perusahaan maupun 
menyediakan alternatif produk dengan kualitas yang berbeda 
dengan perusahaan lain tersebut sehingga masing-masing 
perusahaan dapat melayani pesanan pelanggan yang mempunyai 
permintaan dengan kualitas barang yang berbeda-beda. 
 
2. Struktur Organisasi Perusahaan 
Struktur organisasi dapat didefinisikan sebagai mekanisme – 
mekanisme formal dimana organisasi dikelola. Struktur organisasi 
menunjukkan kerangka dan susunan perwujudan pola tetap 
hubungan – hubungan diantara fungsi –fungsi, bagian – bagian 
atau posisi – posisi, maupun orang – orang yang menunjukkan 
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kedudukan, tugas wewenang, dan tanggung jawab yang berbeda – 
beda dalam suatu organisasi. 
Dalam menjalankan suatu usaha, untuk mencapai tujuan 
yang diharapkan, maka perusahaan memerlukan struktur 
organisasi yang baik dan jelas. Dengan demikian dapat diketahui 
tugas dan tanggung jawab masing – masing bagian organisasi. 
Organisasi dalam suatu perusahaan merupakan sarana untuk 
mencapai tujuan. Untuk mencapai tujuan tersebut setiap individu 
harus memahami apa yang menjadi tanggung jawabnya, 
bagaimana hubungan suatu bagian dengan bagian yang lainnya, 
dan kewenangan apa yang didelegasikan kepada masing – masing 
bagian dalam organisasi. 
Untuk lebih jelas secara lengkap tentang struktur organisasi 
perusahaan manufaktur CV. Rigen Sara Mukti Surakarta, dapat 
dilihat gambar 3.1 berikut. 
 
 
 
1 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     
Gambar 3.1. 
BAGAN ORGANISASI CV. RIGEN SARANA MUKTI 
 
   
1.Director 
2.QMR 
Doc. Control 
3.Marketing 4.Engineering 5.PPCL 6.Production 
8.HR&GA Finance 
Sales Maintenance  Design  7.QC  
PPC Logistic  
Purchasing 
& Outscourcing  
Ware House 
& Delivery 
Fabrication   Finishing    Painting    Assembling     
HRD General 
Affair 
 
 
Material 
Preparation 
UNIT KERJA : 
1. Director      5.  PPCL  : Production Plan and Control + Logistic 
2. QMR : Quality Management Representative 6.  Production 
3. Marketing     7.  QC  : Quality Control 
4. Engineering      8.  HR & GA : Human Resource & General Affair 
 
(sumber : CV. Rigen Sarana Mukti) 
supervisor 
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Berdasarkan gambar tersebut, maka dapat dijelaskan 
mengenai deskripsi jabatannya, yakni merupakan penjelasan 
tentang apa yang dilakukan oleh orang yang menduduki jabatan 
tersebut. Penjelasan ini berisi tentang tugas – tugas, hubungan 
laporan, dan tanggung jawab masing –masing bagian didalam 
struktur organisasi tersebut. Deskripsi jabatan dari CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta adalah sebagai berikut : 
a. Director 
  Direktur memegang kendali penuh atas kegiatan 
operasional perusahaan. Direktur bertugas mengkoordinasikan 
semua bagian serta menetapkan kebijakan-kebijakan yang 
menyangkut tentang aktivitas usaha perusahaan ini. Tugas-
tugas pokok direktur antara lain sebagai berikut: 
1. Melaksanakan dan mengamankan program kegiatan secara 
keseluruhan yang telah ditetapkan. 
2. Memimpin dan mengkoordinasikan tugas semua bagian di 
perusahaan agar terdapat kesatuan tindakan dalam 
melaksanakan kegiatan operasional yang terpadu guna 
mencapai hasil produksi yang mempunyai kualitas tinggi 
secara efektif dan efisien. 
3. Mengelola dan mempertanggungjawabkan penggunaan 
sumber daya (manusia maupun peralatan pabrik) sesuai 
dengan norma yang berlaku. 
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b. QMR ( Quality Management Representative ) 
Bagian QMR merupakan bagian penting dalam 
organisasi ini. Bagian ini berfungsi sebagai perencana, 
perancang dan pemelihara semua proses yang diperlukan untuk 
Sistem Manajemen Mutu (SMM). Selain itu juga menetapkan 
pelaksanaan audit sertifikasi, coordinator, dan renewal bersama 
badan sertifikasi, mengesahkan prosedur operasi standard 
tentang penerapan Sistem Manajemen Mutu. 
 
c. Marketing 
Bagian marketing merupakan bagian yang penting 
dalam setiap perusahaan, tak terkecuali bagi CV Rigen Sarana 
Mukti Surakarta. Dalam perusahaan ini, bagian marketing 
mempunyai tugas untuk mencari pesanan (order) secara aktif 
maupun menerima pesanan dari pelanggan, bertindak sebagai 
pelaksana langsung di lapangan, untuk memasarkan langsung 
produk yang sudah jadi maupun memasarkan jasa pembuatan 
produk yang mampu dibuat oleh CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta. Dapat dikatakan bahwa bagian ini merupakan bagian 
yang secara langsung berhadapan dengan pelanggan. 
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d. QC (Quality Control) 
Bagian QC merupakan bagian yang menetapkan 
kelayakan mutu suatu produk, apakah produk yang telah 
diproduksi layak atau tidak untuk di kirimkan ke konsumen, 
menetapkan produk sesuai atau tidak sesuai serta menyatakan 
status produk reject atau repair. Selain itu juga merencanakan 
inspeksi proses produksi dalam bidang kualitas produk. 
 
e. Engineering 
Peranan penting dalam kegitan produksi perusahaan 
dipegang oleh bagian engineering. Bagian ini mempunyai 
tanggung jawab untuk membuat gambar desain barang sampai 
gambar kerja sesuai dengan katalog maupun keinginan 
pelanggan. Awal dimulainya kegiatan produksi berawal dari hasil 
desain yang dikerjakan bagian engineering ini. Pada CV Rigen 
Sarana Mukti Surakarta, bagian engineering dipegang oleh 
empat orang yang semuanya merupakan sarjana di bidang 
teknik mesin. 
 
f. HR & GA (Human Resource & General Affair) 
Dalam bagian umum dan personalia, semua hal yang 
yang berkaitan dengan umum dan pegawai ada di sini. Bagian 
ini mempunyai wewenang dalam mengurusi gaji, kedisiplinan, 
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dan absensi pegawai maupun hal-hal yang berkaitan dengan 
umum, seperti: biaya listrik, biaya telepon, biaya air, dan 
sebagainya. 
 
g. Bagian Administrasi 
Bagian administrasi adalah bagian yang berhubungan 
langsung dengan bagian produksi. Bagian ini bertugas untuk 
membuat laporan produksi setiap minggu. Oleh karena itu, harus 
ada komunikasi dan hubungan yang baik antara bagian 
administrasi dan produksi. 
 
h. PPCL (Production, Planning, Control, and Logistic) 
Secara garis besar, bagian PPCL mempunyai tugas 
untuk mengatur jadwal (schedule) produksi maupun bahan 
logistik yang diperlukan. CV Rigen Sarana Mukti Surakarta  
membagi bagian PPCL ini menjadi dua bagian yaitu: bagian PPC 
dan bagian logistik itu sendiri. Dalam kegiatan produksi, bagian 
PPC mempunyai kewajiban untuk mengatur jadwal produksi 
serta menghitung perkiraan produksi barang akan selesai 
selama berapa hari. Sedangkan bagian logistik berperan dalam 
mempersiapkan bahan-bahan yang akan digunakan dalam 
produksi barang.   
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i. Production 
Setiap perusahaan manufaktur pasti mempunyai bagian 
produksi dalam struktur organisasinya. Pada CV Rigen Sarana 
Mukti Surakarta, bagian produksi dibagi menjadi beberapa 
bagian, yaitu: persiapan bahan, pabrikasi, finishing, painting, 
assemblying, dan packing. Secara umum, bagian produksi 
adalah bagian yang bertanggung jawab penuh terhadap kegiatan 
produksi perusahaan.  
 
3. Personalia 
Dalam kegiatan operasionalnya, CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta didukung oleh 59 orang karyawan. Sudah termasuk 
pemimpin perusahaan. Dalam merekrut karyawan, persusahaan 
terlebih dulu memberikan beberapa pengujian yang lebih khusus 
agar nantinya setelah bekerja akan sesuai bidangnya dan mau 
bertanggung jawab terhadap tugas – tugas yang telah diberikan. 
Berikut akan dijelaskan mengenai personalia dari CV. 
Rigen Sarana Mukti Surakarta. 
a. Tenaga kerja 
Klasifikasi tenaga kerja atau karyawan perusahaan 
manufaktur CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta adalah sebagai 
berikut : 
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Tabel 3.1 
Tabel Klasifikasi Tenaga Kerja 
 
No Unit Kerja Jabatan Jumlah Total 
1 Direktur DIREKTUR 1 1 
2 QMR QMR 
DC 
1 
1 
2 
3 Marketing MANAJER 
KABAG & SALES 
SALES 
CR & PR 
1 
2 
1 
1  
5 
4 Engineering MANAGER 
DRAFTER/DESIGN 
MAINTENANCE 
1 
3 
1 
5 
5 PPCL MANAGER 
KABAG P&O 
OPERATOR P&O 
KABAG W&D 
OPEARTOR GUDANG 
1 
1 
1 
1 
1 
5 
6 Produksi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MANAGER 
SUPERVISOR 
ADMIN 
KABAG MP 
OPERATOR MP 
OPERATOR MP NON 
METAL 
MACHINING 
KABAG FAB 
OPERATOR FAB 
KABAG FINISHING 
OPERATOR FIN 
KABAG PAINTING 
OPERATOR PAINT 
KABAG ASSEMBLING 
OPERATOR ASSY 
MANAGER QA 
1 
1 
1 
2 
5 
1 
 
1 
2 
4 
2 
3 
1 
2 
1 
2 
1 
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7 Human 
Resources & 
General Affair 
SPV HR&GA 
KABAG GA 
KABAG HRD 
DRIVER DELIVERY & PPCL 
DRIVER 
SECURITY 
KEBERSIHAN & UMUM 
 
1 
1 
1 
1 
 
2 
2 
8 
8 Finance KABAG FIN 
KABAG ACC 
1 
1 
2 
 Tambahan 
Musiman 
UMUM 1 1 
  Total 59 
(Sumber : CV. Rigen Sarana Mukti) 
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b. Jam kerja 
Jam kerja karyawan CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta 
dapat kita lihat pada table 3.2 dibawah ini. 
 
Tabel 3.2 
Tabel Jam Kerja Karyawan 
 
 JAM KERJA NORMAL JAM KERJA LEMBUR 
 SENIN – JUMAT 
· JAM KERJA 
Pukul : 08.00–17.00 WIB  
(480 menit) 
· Istirahat siang : 12.00–13.00 
WIB (60 menit) 
· Waktu cleaning : 16.50–17.00 
WIB (10 menit) 
(Termasuk jam kerja) 
SENIN – JUMAT 
· JAM LEMBUR 
Pukul : 17.00-20.00 WIB 
(180 menit) 
· Istirahat sore : 18.00-18.30 WIB 
(30 menit) 
· Waktu cleaning : 19.50-20.00 
WIB 
(10 menit) 
(Termasuk jam kerja) 
 
SABTU (libur) SABTU / HARI BESAR : 
· JAM LEMBUR 
Pukul : 08.00-15.00 WIB 
(420 menit) 
· Istirahat siang : 12.00-13.00 WIB 
(60 menit) 
· Waktu cleaning : 12.45-13.00(15 
menit) 
Total jam kerja : 2.400 menit 
/ 40 jam/minggu 
Jam istirahat tidak termasuk 
jam kerja 
 
   (sumber : CV. Rigen Sarana Mukti) 
 
c. Gaji dan Penunjang Kesejahteraan 
1. Gaji Karyawan 
Di perusahaan CV. Rigen Sarana Mukti. Gaji 
karyawan dibedakan menjadi 2 macam, yaitu : 
a) Gaji mingguan, adalah mereka yang berada di unit kerja 
produksi, kecuali manajer dan supervisor. 
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b) Gaji bulanan, adalah mereka selain unit produksi. 
· (Manajer dan supervisor bagian produksi ikut bulanan) 
· Direktur 
· QMR 
· Marketing 
· Engineering 
· PPCL 
· HR & GA 
· Finance 
 
 
2. Penunjang Kesejahteraan 
Untuk menjamin kesejahteraan karyawan, CV. Rigen 
Sarana Mukti memberikan tunjangan berupa asuransi 
proteksi bagi karyawan tetapnya. 
 
4. Produksi 
a. Jenis produk 
Jenis Produk yang dihasilkan oleh CV. Rigen Sarana 
Mukti adalah: 
1. Hospital equipment, meliputi: bed, trolly, dan segala 
perlengkapan bangsal. 
2. Metal furniture, meliputi: meja dan kursi stainless, dan 
segala perabot berbahan metal atau logam. 
3. Display, interior - exterior, meliputi: almari, brankas, rak 
buku, meja komputer, dan perabot kantor. 
4. House ware, meliputi: rolling door, tangga rumah, canopy. 
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b. Bahan baku 
 Bahan – bahan dasar yang digunakan untuk membuat 
suatu produk. Sebagai contoh, produk Bed Ordinary Panel 
Kotak RGN-900-021. Bahan baku yang digunakan adalah 
sebagai berikut: 
1. Pipa MS Kotak 40x40x1.2 
2. Pipa MS kotak 25x25x1.2 
3. Plat MS 1.6 
4. As beton ø 8 
5. Pipa MS ø ½” 
6. Plat strip 4x25 
7. Plat MS 1.6 
8. As ss ø 5 
9. Pipa ss ø 5/8” 
10. Blackboard 15 
 
c. Bahan penolong 
Bahan yang digunakan untuk melengkapi suatu produk. 
Untuk produk diatas bahan penolongnya adalah: 
1. Sepatu plastik 40x40x15 
2. Ring plat 
3. Ring pir 
4. Mur, dan baut  
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d. Peralatan 
Dalam proses produksinya, CV. Rigen Sarana Mukti 
menggunakan dua macam peralatan, yaitu: 
1. Peralatan mesin, meliputi : 
a) Las mesin 
b) Gerinda tangan 
c) Mesin pemotong plat 
d) Bor tangan 
e) Mesin bending atau mesin tekuk 
 
2. Peralatan manual, meliputi 
 
a) Rol 
b) Palu 
c) Drat 
d) Baut 
 
 
e. Proses produksi 
 
Proses produksi CV Rigen Sarana Mukti dilakukan saat 
ada pesanan dari pelanggan. Pesanan (order) dari pelanggan 
tersebut akan diterima oleh bagian marketing. Kemudian bagian 
marketing akan membuat daftar perintah produksi. Daftar 
tersebut diserahkan ke bagian produksi dan akan diisi oleh 
setiap bagian hingga barang siap dikirim. 
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Untuk menghasilkan produk-produknya, CV Rigen Sarana 
Mukti melakukan kegiatan sebagai berikut: 
a) Engineering 
Bagian engineering bertugas untuk membuat desain 
barang yang diinginkan oleh pelanggan. Pesanan dari 
pelanggan yang melalui bagian marketing akan disampaikan 
kepada bagian ini. Melalui Surat Perintah Produksi, bagian 
engineering akan menggambar desain barang kemudian 
diserahkan kepada pelanggan untuk persetujuan. Setelah 
pelanggan setuju, maka proses produksi dapat segera 
dimulai. 
 
b) Persiapan Bahan 
Pada bagian persiapan bahan, pekerjaan dibagi 
menjadi dua yaitu: bahan metal dan non metal. Bahan metal 
merupakan segala bahan yang berhubungan dengan besi. 
Sedangkan untuk non metal adalah bahan-bahan selain besi 
seperti: kayu, kasur, sofa, dan sebagainya. 
Bagian persiapan bahan akan melakukan pekerjaan 
menyiapkan bahan produksi, proses cutting, maupun 
pembuatan lubang. Yang disebut dengan proses cutting 
adalah kegiatan memotong bahan menjadi komponen yang 
diperlukan dengan menggunakan mesin burret dan mesin 
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laser. Proses pembuatan lubang pada bagian ini adalah 
membuat lubang-lubang pada besi sesuai dengan desain 
yang telah dibuat oleh bagian engineering. 
 
c) Fabrikasi 
Bagian pabrikasi mempunyai tugas untuk menjadikan 
satu bahan-bahan yang telah ada, melakukan kegiatan 
bending, perakitan body dan drawer, mengelas untuk 
menggabungkan inner dan outer body. Yang dimaksud 
dengan kegiatan bending adalah kegiatan melipat dan 
membentuk bahan hasil cutting sesuai dengan desain barang 
yang dibuat oleh engineering. Bending dilakukan dengan 
menggunakan mesin bending, baik yang besar maupun yang 
kecil.  
 
d) Finishing 
Proses dalam bagian fininshing ini merupakan proses 
gerinda (grinding) dan pendempulan untuk merapikan bekas 
pengelasan. Setelah selesai, hasil rakitan tersebut kemudian 
dicuci dengan pembersih yang disebut stanclean untuk 
membersihkan lemak-lemaknya. Pada bagian ini kemudian 
ditentukan apakah bahan tersebut perlu dicat atau tidak. 
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e) Painting 
Bagian painting merupakan proses untuk pengecatan 
body dan komponen, namun hasilnya lebih kuat dari hasil 
pengecatan biasa. Hal ini karena cat yang digunakan berupa 
bubuk (powder) yang disemprotkan pada bahan rakitan yang 
digantung pada lintasan (conveyor). Bahan rakitan yang telah 
disemprot secara merata dengan powder tersebut kemudian 
dipanaskan dalam oven bersuhu sekitar seratus sampai dua 
ratus derajat Celcius sehingga menghasilkan kualitas cat 
yang lebih baik. 
 
f) Assemblying 
Dalam proses terakhir ini, body dan segala komponen 
dirakit dan disusun satu menjadi utuh. Setelah utuh, produk 
tersebut dianggap selesai dan dimasukkan ke Finished 
Goods Store untuk proses packaging. 
Untuk mengetahui lebih jelas tentang proses alir produksi 
CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta, dapat kita lihat pada 
gambar 3.2. 
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Gambar 3.2  
BAGAN ALIR PRODUKSI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(sumber : CV. Rigen Sarana Mukti)
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5. Pemasaran 
a. Penjualan 
CV. Rigen Sarana Mukti menyediakan berbagai macam 
jenis produk dengan model yang bervariasi yang dirangkum 
dalam sebuah katalog, namun lebih memilih untuk membuat 
produk berdasarkan pesanan konsumen. Hal ini dilakukan 
dengan pertimbangan penjualan yang sudah pasti dan untuk 
memenuhi selera konsumen. Untuk meningkatkan penjualannya, 
CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta juga bekerjasama dengan 
perusahaan lain sejenis, yang disebut sebagai rekanan bisnis 
 
b. Daerah pemasaran 
Daerah pemasaran CV. Rigen Sarana Mukti meliputi dua 
wilayah, yaitu: dalam negeri dan luar negeri. Dalam negeri 
misalnya : Surakarta dan sekitarnya, Yogyakarta, Lampung, dan 
sebagainya. Untuk luar negeri, CV Rigen Sarana Mukti bekerja 
sama dengan rekanan bisnis mereka. 
 
c. Saluran distribusi 
Saluran distribusi yang digunakan pleh CV. Rigen Sarana 
Mukti adalah sistem saluran distribusi langsung. Dari produsen 
barang yang telah siap langsung dikirim ke konsumen. 
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B. Laporan Magang 
1. Pengertian Magang 
Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahan 
yang dilaksanakan oleh mahasiswa dengan diterjunkan secara 
langsung ke dunia kerja dengan tujuan agar mahasiswa dapat 
melihat secara langsung penerapan dari berbagai teori yang telah 
dipelajari dalam perkuliahan. 
Sasaran magang kerja adalah usaha kecil dan menengah, 
koperasi, instansi pemerintah / swasta dan kelompok masyarakat 
umum. 
 
2. Tujuan Magang Kerja 
a. Memperoleh pengalaman kerja dan pengetahuan secara 
langsung tentang berbagai aktivitas dalam dunia kerja. 
b. Memperdalam pengetahuan yang terkait dalam bidang industri di 
tempat magang kerja. 
 
3. Manfaat Magang Kerja 
a. Bagi Perguruan Tinggi 
1) Terjadinya hubungan kerja sama yang lebih baik dengan 
perusahaan yang ditempati untuk magang kerja. 
2) Dapat mengetahui sejauh mana ilmu yang diserap oleh 
mahasiswa selama kuliah. 
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b. Bagi Mahasiswa 
1) Dapat melihat secara jelas bagaimana proses produksi atau 
kegiatan yang terjadi pada objek penelitian. 
2) Memberikan ketrampilan dan pengalaman pada mahasiswa 
3) Dapat mengetahui permasalahan yang timbul dalam dunia 
usaha secara nyata dan mengetahui alternative pemecahan 
masalahnya. 
c. Bagi Perusahaan 
1) Menjalin kerjasama dengan dunia pendidikan. 
2) Tidak menutup kemungkinan adanya saran dari mahasiswa 
yang bersifat membangun dan menyempurnakan. 
 
4. Pelaksanaan Magang Kerja 
a. Tempat / lokasi magang kerja 
Magang kerja dilaksanakan di CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta, yang beralamatkan di Jl. A. Yani No.128 Gilingan 
Surakarta. 
 
b. Waktu pelaksanaan 
Magang kerja dimulai tanggal 15 Februari 2010 sampai 
dengan tanggal 30 April 2010. Setiap hari senin sampai jumat 
dari pukul 08.00 – 17.00 WIB. 
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5. Kegiatan Magang Kerja 
Dalam kegiatan magang kerja, penulis didampingi staf 
pemasaran untuk membantu kegiatan kerja yang dilakukan pada 
bagian pemasaran yang merupakan harapan dari perusahaan, 
agar penulis benar – benar memahami dunia usaha khususnya 
pemasaran itu sendiri. Adapun kegiatan yang dilakukan oleh 
penulis selama magang kerja, yaitu: 
a. Perkenalan dan Company Profile, adalah kegiatan awal yang 
dilakukan penulis ketika pertama kali memulai magang kerja. 
Kegiatan ini bertujuan agar penulis mengenal CV. Rigen Sarana 
Mukti terlebih dahulu. 
 
b. Customer Visit, adalah kegiatan rutin yang dilakukan bagian 
marketing untuk menemui konsumen. Kegiatan ini bertujuan 
untuk mempromosikan produk baru, memberikan penawaran 
kepada konsumen atau calon konsumen. Dalam hal ini penulis 
masih didampingi oleh staf marketing. 
 
c. Morning Meeting, adalah kegiatan rutin yang dilakukan seluruh 
karyawan dari semua bagian pada pagi hari sebelum mulai 
bekerja, untuk mendapatkan informasi – informasi penting dari 
direktur, maupun informasi dari masing – masing unit kerja. 
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d. Product Knowledge – Powder Coating, adalah kegiatan yang 
ditujukan untuk penulis agar memahami bagaimana proses 
pengecatan dengan serbuk (powder coating) dilakukan, dari 
tahap awal hingga siap dikirim. 
 
e. Menawarkan produk, adalah kegiatan dimana penulis diberi 
tugas untuk menawarkan produk kepada calon konsumen, 
dalam hal ini tanpa pendampingan dari staf marketing. 
 
f. Free Time, adalah kegiatan yang diberikan perusahaan kepada 
penulis untuk mempelajari hal lain diluar pemasaran, seperti 
bagaimana cara mendesain, penggunaan software desain, 
penyusunan desain gambar, periklanan, dan proses produksi. 
Kegiatan ini bersifat pengetahuan saja, dan dilakukan jika ada 
waktu luang. 
 
C. ANALISA dan PEMBAHASAN 
Strategi pemasaran dari setiap perusahaan merupakan suatu 
rencana keseluruhan untuk mencapai tujuan. Meskipun beberapa 
perusahaan mempunyai tujuan yang sama tetapi strategi yang 
digunakan dapat berbeda – beda. Adapun strategi pemasaran yang 
digunakan oleh CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta meliputi tiga 
elemen, yaitu: memilih konsumen yang dituju, mengidentifikasikan 
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keinginan konsumen, dan menentukan bauran pemasaran (marketing 
mix) yang meliputi 4P, yaitu: product, price, promotion, dan place. 
Ketiga elemen strategi pemasaran ini sangat menentukan arah dari 
strategi pemasaran perusahaan. Strategi tersebut merupakan rencana 
jangka panjang yang digunakan sebagai pedoman bagi kegiatan – 
kegiatan personalia pemasaran untuk memasarkan produknya. 
1. Konsumen yang dituju 
Tahapan pertama dalam pemasaran adalah dengan 
menentukan konseumen yang dituju. Usaha – usaha pemasaran 
akan lebih berhasil jika hanya ditujukan kepada konsumen tertentu 
saja, bukannya masyarakat secara keseluruhan. Konsumen yang 
dituju merupakan individu – individu yang harus dilayani dengan 
baik oleh perusahaan. Pendekatan yang paling baik adalah dengan 
memilih kelompok tertentu yang dituju dan menentukan bauran 
pemasaran (marketing mix) yang dapat memenuhi kebutuhan 
mereka. Perusahaan CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta ini 
merupakan perusahaan yang bergerak dibidang manufaktur. Dalam 
menentukan konsumen yang dituju, segmen utama CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta adalah instansi – instansi kesehatan, 
seperti rumah sakit, puskesmas, farmasi, dan laboratorium untuk 
jenis produk hospital equipment yang menjadi produk utamanya. 
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2. Identifikasi keinginan konsumen 
Setelah menentukan konsumen yang dituju, maka langkah 
yang berikutnya yaitu dengan melakukan identifikasi terhadap 
keinginan konsumen. Dalam mengidentifikasi keinginan konsumen 
tersebut, CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta melakukan analisa 
pasar yang dituju yang merupakan tugas dari bagian pemasaran. 
Karena perusahaan ini merupakan perusahaan manufaktur yang 
memproduksi peralatan rumah sakit, maka keinginan konsumen 
dalam melakukan pembelian produk sangat memperhatikan tiga hal, 
yaitu bentuk / model, harga, dan kualitas dari produk itu sendiri. 
Dalam hal ini, produk CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta sudah 
mencakup ketiga hal tersebut, yaitu menyediakan banyak variasi 
model, kualitas produk yang bagus karena menggunakan bahan 
dasar yang baik, aman dan pengawasan QC (quality control) yang 
ketat sehingga pemesan merasa puas. Selain itu, harga yang 
ditawarkan juga terjangkau. Ketiga hal ini sangat menarik perhatian 
bagi konsumen. Dengan demikian produk yang dihasilkan oleh CV. 
Rigen Sarana Mukti Surakarta ini sudah dapat diterima sesuai 
dengan keinginan para konsumen. 
 
3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Pemasaran pada sebuah perusahaan selalu menitik 
beratkan pada marketing mix yang terdiri dari 4P yang merupakan 
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kegiatan inti dari system pemasaran perusahaan. Penerapan 
marketing mix yang baik pada CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta 
dapat dilihat melalui jenis produk yang dihasilkan meliputi desain, 
variasi, maupun pengembangan produk, harga yang menarik, 
saluran distribusi yang tepat, serta program promosi yang ditujukan 
kepada pembeli. Disini akan dijelaskan lebih lengkap mengenai 
marketing mix yang diterapkan oleh CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta. 
a. Product (Produk) 
Sebuah produk bukanlah merupakan seperangkat atribut 
berwujud melainkan lebih dari itu. Konsumen memandang produk 
sebagai ikatan atau bandelan manfaat yang kompleks yang dapat 
memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen sebaik – 
baiknya. 
1) Perencanaan 
Sebelum membuat suatu produk perlu dilakukan 
sebuah perencanaan produk. Hal ini mempengaruhi berhasil 
atau tidaknya dalam menghasilkan produk yang berkualitas. 
Hal – hal yang perlu diperhatikan diantaranya : 
a. Bahan baku 
Untuk memenuhi kebutuhan bahan baku, yang 
sebagian besar berupa bahan metal / logam, maka 
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biasanya CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta membelinya 
dari toko – toko logam yang ada di daerah Surakarta. 
  
b. Bentuk 
Dalam menghasilkan produknya CV. Rigen Sarana 
Mukti Surakarta  menggunakan bentuk yang bervariasi, 
ada yang dibuat sesuai dengan pesanan konsumen, dan 
ada yang didesain sendiri.  
 
c. Jenis Produk 
Adapun jenis – jenis produknya sebagai berikut : 
1) Hospital equipment, meliputi: bed, trolly, dan segala 
perlengkapan bangsal. 
2) Metal furniture, meliputi: meja dan kursi stainless, dan 
segala perabot berbahan metal atau logam. 
3) Display, interior - exterior, meliputi: almari, brankas, rak 
buku, meja komputer, dan perabot kantor. 
4) House ware, meliputi: rolling door, tangga rumah, 
canopy. 
 
2) Pengembangan 
CV. Rigen Sarana Mukti selalu berusaha untuk 
mengembangkan produknya. Tidak hanya terpaku pada satu 
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produk hospital equipment saja, tetapi juga menghasilkan 
metal furniture, display, interior – exterior, dan house ware. 
Desain produk yang digunakan adalah inovasi sendiri dan 
menggunakan desain sesuai permintaan buyer, tapi dengan 
menyesuaikan kemampuan perusahaan. 
 
3) Perdagangan 
Agar dapat menghasilkan produk yang baik dan dapat 
diterima oleh konsumen, maka langkah yang dilakukan 
perusahaan adalah dengan pensortiran terhadap barang atau 
produk . Tugas ini dilakukan oleh bagian QC (quality control), 
yaitu bagian yang bertugas untuk menilai layak atau tidaknya 
suatu barang sebelum barang atau produk tersebut di kirim ke 
konsumen. Hal ini dimaksudkan untuk menghindari hal – hal 
yang tidak diinginkan, seperti terjadi cacat atau rusak pada 
barang, sehingga produk yang dihasilkan benar – benar layak 
untuk dijual, dan konsumen merasa puas. Setelah itu barulah 
dilakukan proses packing terhadap barang. 
 
b. Price (Harga) 
Harga adalah sejumlah uang ( ditambah beberapa barang 
kalau mungkin ) yang dibuthkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk dan pelayanannya ( Swastha dan Irawan, 
 
 
49 
 
1990 ). Agar dapat sukses memasarkan suatu barang atau jasa, 
setiap perusahaan harus menetapkan harga jual untuk produknya 
secara tepat. CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta dalam 
menetapkan harga jual selalu disesuaikan dengan pasar sasaran 
yang dituju. Hal ini bertujuan agar produknya dapat diterima  oleh 
konsumen. 
1) Tujuan penetapan harga 
Perusahaan CV. Rigen Sarana Mukti dalam 
menetapkan harga mempunyai tujuan untuk meningkatkan 
pendapatan penjualan. 
 
2) Metode penetapan harga 
Dalam menetapkan harga produknya, setiap 
perusahaan menggunakan metode yang berbeda – beda. 
Metode penetapan harga yg digunakan oleh perusahaan 
CV.Rigen Sarana Mukti Surakarta dengan menggunakan 
metode penetapan harga berdasarkan kesepakatan bersama. 
Adapun metode tersebut dapat dirumuskan sebagai berikut : 
 
Besarnya marjin yang ditentukan yaitu sebesar 30% dari biaya 
total yang dikeluarkan. Misal : 
Biaya produksi sampai jadi untuk 1  unit Rel Ambulance 
seharga Rp 1.120.000,00  
Jumlah biaya + Marjin = Harga jual 
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Perhitungan harga jual untuk 1 unitnya adalah sebagai berikut: 
· Bahan baku + pembantu 
(61% x 1.120.000)  = Rp    683.200,00 
· Biaya proses  
(15% x 1.120.000)  = Rp    168.000,00  
· Biaya angkut  
(9% x 1.120.000)   = Rp    100.800,00 
· Biaya tenaga kerja 
(7% x 1.120.000)  = Rp    78.400,00 
· Biaya overhead 
(8% x 1.120.000)  = Rp    89.600,00 +  
o Total biaya  = Rp 1.120.000,00 
· Laba (30% x 1.120.000) = Rp    336.000,00 + 
o Harga Jual  = Rp 1.456.000,00 
 
3) Faktor – faktor yang mempengaruhi harga 
Di dalam menetapkan harga pada produk, CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta memperhatikan faktor – faktor yang 
dapat mempengaruhi harga agar didapat harga yang sesuai 
untuk produk. Adapun faktor – faktor yang dapat 
mempengaruhi harga bagi perusahaan adalah : keadaan 
perekonomian, persaingan, biaya, dan tujuan perusahaan. 
 
c. Promotion (Promosi) 
Promosi merupakan komunikasi yang bertujuan untuk 
menginformasikan kepada masyarakat bahwa adanya suatu 
produk.  Komponen promosi yang digunakan oleh CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta adalah sebagai berikut : 
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1) Penjualan perorangan ( Personal Selling ) 
 Merupakan bentuk promosi dua arah dengan cara 
menawarkan produk kepada pembeli atau calon pembeli. Baik 
secara langsung maupun tidak langsung. Ketika melakukan 
kegiatan ini, CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta memberikan 
kartu naman kepada buyer. Hal ini bertujuan agar buyer 
menjadi tertarik untuk memesan produk lagi saat membutuh 
kan, dan juga untuk memudahkan konsumen dalam 
mengingat nama, alamat, dan nomor telepon perusahaan.  
Selain bertatap muka langsung dengan para 
konsumen, juga menggunakan media pendukung lainnya. 
Media yang dipakai oleh CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta 
dalam mempromosikan produknya kepada buyer dengan 
mengguanakan internet, yaitu malaui e-mail (electronic mail). 
Manfaat yang didapat dari penggunaan e-mail yaitu (tawaran 
produk) lebih cepat sampai ke tangan buyer, biaya lebih 
murah, dan sebagai wadah keluhan buyer yang merasa tidak 
puas terhadap produk atau perusahaan. 
 
2) Periklanan (Advertising) 
Periklanan adalah bentuk promosi satu arah yang 
dibayar oleh pemasar. Media yang digunakan CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta dalam mengiklankan produknya 
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adalah internet, yaitu dengan memasang website di internet, 
alamatnya adalah www.rigensaranamukti.com. Didalam 
website tersebut berisikan company profile, katalog produk, 
dan sebagainya. Bagi CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta 
manfaat yang dapat diperoleh dari website ini adalah dapat 
dilihat dimana saja dan kapan saja oleh buyer. 
 
3) Pameran 
CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta juga aktif dalam 
kegiatan expo / pameran, khususnya pameran alat kesehatan 
yang diadakan tiap tahunnya. Hal ini bertujuan agar 
pengunjung dapat melihat langsung produk buatan CV. Rigen 
Sarana Mukti Surakarta, dan memperkenalkannya, sehingga 
dapat menarik minat pengunjung untuk membeli maupun 
mempromosikannya dari mulut ke mulut pada orang lain. 
 
d. Place (Distribusi) 
Distribusi merupakan kegiatan penyaluran produk dari 
produsen ke konsumen baik secara langsung maupun tidak 
langsung. Adapun saluran distribusi yang digunakan oleh CV. 
Rigen Sarana Mukti Surakarta dalam menyalurkan produknya ke 
konsumen adalah sebagai berikut : 
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 Jadi, dalam menyalurkan produknya ke tangan 
konsumen, CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta menggunakan 
saluran distribusi langsung, yaitu dari produsen barang langsung 
dikirim ke buyer  tanpa melalui perantara.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Produsen                Konsumen 
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Dari hasil pembahasan yang telah diuraikan, maka dapat 
diambil beberapa kesimpulan yaitu : 
1. Strategi bauran pemasaran yang digunakan oleh CV. Rigen Sarana 
Mukti Surakarta meliputi strategi produk, harga, promosi, dan 
distribusi yang sebelumnya telah menentukan pasar sasaran. 
2. Dalam menghasilkan produk agar diterima oleh konsumen, CV. 
Rigen Sarana Mukti Surakarta menempuh : 
a. Perencanaan produk, yang meliputi bahan baku, bentuk dan 
jenis produk. 
b. Pengembangan produk yang meliputi pengembangan produk 
diluar hospital equipment, seperti : metal furniture, display, 
workshop, interior – exterior, dan house ware. 
3. Faktor – faktor yang mempengaruhi penetapan harga pada CV. 
Rigen Sarana Mukti Surakarta antara lain keadaan perekonomian, 
biaya, persaingan, dan tujuan perusahaan. Tujuan Penetapan harga 
CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta adalah untuk meningkatkan 
pendapatan penjualan. Dan metode penetapan harga yang 
digunakan adalah cost-plus pricing method. 
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4. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta antara lain personal selling, periklanan melalui website 
yang dapat dikunjingi di www.rigensaranamukti.com, dan melaui 
pameran / expo. 
5. Saluran distribusi yang dilakukan oleh CV. Rigen Sarana Mukti 
Surakarta dalam menyalurkan produknya ke konsumen 
menggunakan saluran distribusi langsung karena dianggap 
menguntungkan bagi perusahaan dalam menjaga hubungan denga 
konsumen. 
 
B. Saran 
1. CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta harus mempertahankan kualitas 
produknya serta mampu menghasilkan produk – produk yang 
inovatif  sesuai dengan apa yang diinginkan oleh pasar, mengingat 
banyaknya persaingan yang berlomba – lomba untuk menguasai 
pasar, baik pesaing dalam maupun luar negeri. 
2. CV. Rigen Sarana Mukti Surakarta harus mempertahankan kualitas 
pelayanannya yang sudah baik sekarang ini, tetapi juga perlu 
memperhatikan hal penting dalam pendistribusian barang, agar 
dapat mengirimkan sesuai dengan jadwal yang telah disepakati 
bersama. Karena hal ini akan berpengaruh pada citra perusahaan.  
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